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Zrédla negocjacji

* sytuacja czgsciowego konfliktu interesow

« kwestia wynagrodzen - pretekstem do zazegnania
innych konfliktow (na lini1 pracobiorca —
pracodawca)



Cele negocjacji

* restrukturyzacja istniejacego uktadu

* dazenie do uzgodnienia korzystniejszej
formy uktadu dla strony zgtaszajace;j
roszczenia



Przyklady negocjowania

wynagrodzen
Pracodawca Pracownicy
 obniza ptac¢ pracownikom - zadaja podwyzszenia ptac

(niemiecka firma Plastyka) (Elektrocieptownia t.e¢g, Zelmer)



Decyzja podstawowa

Wielostronnos¢ powiazan mi¢dzy stronami negocjacyjnymi

'

Koniecznos¢ dlugofalowego dalszego wspotdziatania
(np. zwiazkow zawodowych, dyrekcji, pracownikow)

' ' '

Styl Determinacja Forma
negocjowania negocjacji



Wybor stylu negocjowania

style: migkki, twardy, rzeczowy
okolicznosci 1 kontekst ekonomiczny

opracowanie najlepszych alternatyw negocjowania
porozumienia — BATNA

mozliwos¢ zastosowanie sankcji ,,przed — stateczna”
(strajk)

wzajemna percepcja stron



1.

Zagadnienia szczegolowe

Poziom otwarcia negocjacji — jaka wysoko$¢ zmian
w wynagrodzeniu zglosi¢ jako zadanie wyjSciowe (np.
lekarze chca 30 % podwyzki)?

Czy system ptac przewiduje systemowe rozwigzania
regulujace zmiany wynagrodzen czy jest to podejmowane
okazjonalnie (np. w publicznych szkotach wyzszych
zmiany wynagrodzen sa wydarzeniem bardzo rzadkim,
niemal politycznym)?

. Poziom decyzyjnosci przetozonych  bezposrednich

1 najwyzszych — kto ma prawo o jakich zmianach
decydowac (w sektorze budzetu 1 w firmach prywatnych)



Zagadnienia szczegolowe

4. Czy negocjacje grupowe skuteczniej zabezpieczaja interesy
pracownikow czy jednak negocjacje indywidualne, oparte
o specyftike funkcyi 1 kwalifikacje?

5. Sposoby rozpoznawania momentow korzystnych dla
podjecia rozmdéw, w tym baczna obserwacja j¢zyka ciata
przetozonego, celem jest monitoring jego nastrojow. Dobry
nastro] szefa jest oczywiscie jednym 2z czynnikOw
sktaniajacych do podjecia rozmow.

6. Rozpoznawanie 1 opanowywanie obaw zwigzanych

z represjami ze strony przetozonych o mniej tolerancyjnym
nastawieniu do postulatow podwyzek.



Zagadnienia szczegolowe

7. Publiczne (w obecnosci swiadkow) czy prywatne (w cztery
oczy) zgtaszanie postulatow dotyczacych wynagrodzen? Takze
wiele 1nnych technicznych kwesti wymaga negocjacyjnych
decyzji, np. forma pisemna czy ustna, odwolania do
wynagrodzen reszty czy traktowanie oddzielne kazdego
(wiadomo, ze porOwnania w tym wzgledzie sa powszechne
1 decyduja czesto o poziomie aprobaty).

8. Warunkowos¢ ustalen uzaleznionych od spelnienia rozmaitych
oczekiwan (np. wzrost efektywnosci pracy, staz ponad...,
zwigkszenie inwestycji 1td.). Negocjujac wynagrodzenia czgsto
musimy obja¢ znacznie szersze spectrum tematow.



9.

10.

Zagadnienia szczegolowe

Tworzenie klimatu autorytaryzmu 1 napigcia w  ktorym
rozmowy o pensjach sa ,przestepstwem” czy liberalno —
swobodnego partnerstwa, w ktorym wynagrodzenia nie sg
tematem tabu. Wszechobecna kultura organizacji ma tu swe
ukonkretnienie.

Stratyfikacja pracownikow 1 uprzedzenia czy tendencje
dyskryminacyjne (kobiety) lub faworyzacja niektorych grup
(krewniacy), stanowisk lub jednostek w negocjacjach
wynagrodzen sa czynnikiem wspierajacym jedng ze stron lub
stajq s1¢ powazng przeszkoda usztywniajacq stanowiska stron.



Podsumowanie

* narazenie dyskursu organizacyjnego na
powazne napigcia (na wszystkich
poziomach komunikacji)

 sukces negocjacji prowadzi do wzrostu
jakosci relacji. Poprawia efektywnosc
kooperacji wewnatrz firmy, a tym samym
je] sytuacje rynkowa.



Szefowie — badzcie otwarci,

podwladni — badzicie rozsqdni!



